Loyalitat zu den Kunden ist zentral fiir den Erfolg

PERSONLICHE BERATUNG
Die unabhdngigen
Vermdogensverwalter sind
die klaren Gewinner der
aktuellen Umwadlzungen.
lhre Kunden suchen
Kontinuitat und Loyalitdt.

THOMAS FEDIER

Zwei Pole bestimmen das durch-
aus wettbewerbsintensive Vermo-
gensverwaltungsgeschift: Auf der
einen Seite die Grossbanken, auf
der anderen die unabhingigen
Vermogensverwalter. Die Gross-
banken nutzen ihre finanzielle Po-
tenz, um intensiv Markenbildung
zu betreiben. Sie sind «Brands»
mit einer weltweiten Wahrneh-
mung.

Die Vermogensverwalter leben
dagegen von ihren personlichen
Beziehungen. Sie leben aber eben-
so fiir ihre Beziehungen. Fiir sie ist
der zufriedene Kunde die einzige
Gewihr fiir einen treuen Kunden,
mithin fiir eine wechselseitige Lo-
yalitdit von Kunden und Vermé-
gensverwalter. Im Vertrauen auf die
Anziehungskraft der Marke neigt

die Welt der globalen «Brands» da-
gegen dazu, der Loyalitét eine an-
dere Bedeutung zuzumessen. Fiir
den Vermogensverwalter dagegen
istdie Loyalitdt zum Kunden obers-
te Maxime - und nicht blindes Ver-
trauen in einen Brand.

Keine gefdhrlichen Anreize

Aber ein Personal ohne beson-
deres Treueverhéltnis zum Kunden
unterhélt auch andere Beziehungen
zu ihnen. Da sind die Kunden letzt-
lich nur noch dazu da, die Umsatz-
vorgaben zu erreichen. Mit dem Ef-
fekt, dass sich im Laufe der letzten
zehn Jahre Vermogensbesitzer hdu-
fig hilfesuchend an Dritte wandten,
weil sie ihre Depotausziige nicht
mehr verstanden. Die Massierung
exotischer «Produkte», die sich in
kritischen Zeiten keineswegs als
krisenresistent entpuppten, war der
Erhaltung vertrauensvoller Bezie-
hungen zur Hausbank keineswegs
forderlich. Warum die Kundenbera-
ter die Depots stark mit kiinstlichen
Produkten abfiillen, ist nicht weiter
schwer zu erraten. Um ihre Ertrags-
vorgaben fiir ihre Boni zu erreichen,
haben sie in der Praxis keine andere
Wahl. Insofern stellt sich zumindest
am Rande auch die Frage, inwie-
weit sich im Vermogensverwal-

tungsgeschéft umsatz- und mar-
genabhingige Lohnkomponenten
mit dem langfristigen Geschéftsin-
teresse vereinbaren lassen.

Die Kundenbeziehungen der
unabhéngigen Vermogensverwal-
ter sind dagegen frei von Interes-
senkonflikten und Standortfragen.
Anders als die Bankangestellten
arbeiten sie ohne festgelegte Er-
tragsziele. Anders auch als die

Banken sind sie absolut beweglich
bei der Wahl der Depotstelle. Und
zwar weltweit.

Tendenziell iibernimmt der un-
abhdngige Vermodgensverwalter
heute immer mehr die Rolle des
klassischen Privatbankiers. Mass-
gebend fiir die Wertschitzung sind
seine Loyalitdt, seine Diskretion
und die Performance des anver-
trauten Vermogens. Wobei im

UNABHANGIGE VERMOGENSVERWALTER

Die Branche“in der
Schweiz im Uberblick

Viele Kleinsthetriebe Bei etwa
jedem zweiten unabhdngigen
Vermdgensverwalter handelt es
sich um einen Ein- oder Zwei-
mannbetrieb. Insgesamt sind in
der Branche etwa 9600 Mitar-
beitende beschdftigt. Die ver-
walteten Vermdgen betragen
etwa 650 Mrd Fr.

Dreiecksheziehung Der unab-
hangige Vermdgensverwalter ist
ein Intermedidr zwischen der
Bank und der vermégenden
Kundschaft. Der Vermogensver-
walter berdt und betreut die

Kunden. Die Kunden bevoll-
madchtigen ihn gegeniiber der
Bank als Vertreter. Die Bank
fiihrt die Kundendepots und
tibernimmt die Ausfiihrung der
Kundenauftrage.

Selbstregulierung Diverse Ver-
bdande haben Standesregeln aus-
gearbeitet. Die Aufsichtshehdor-
de Finma hat im Januar 2009
Mindeststandards fiir die Selbst-
regulierung erlassen. Sie betref-
fen vor allem Treue-, Sorgfalts-
und Informationspflichten. Im
April 2009 wurden dann auch
die ersten Regelwerke der Ver-
bande zur Selbstregulierung als
Mindeststandards anerkannt.

Zweifelsfall der Vermogenserhalt
wichtiger ist als das Vermdgens-
wachstum.

In diesem Sinne dient der Ver-
mogensverwalter seinen Kunden
mit Rat, begleitetihn durch alle Le-
bensphasen und handelt in konse-
quenter Wahrung seiner Interes-
sen. Esist eine kontinuierliche und
gleichzeitig eine sehr personliche
Verbindung. Auch darin unter-
scheidet sich der unabhingige
Vermogensverwalter vom Kun-
denberater in einer Grossbank. Es
gibt keine Personalfluktuation.
Man kennt sich. Man muss nicht
nach ein paar Jahren wieder neu
erklaren, was man eigentlich will.
Man muss sich auch nicht (mehr)
darauf einstellen, dass sich mit je-
dem neuen Gesicht der Erfah-
rungsschatz verringert.

Marketing bringt nicht viel

Beim unabhéngigen Vermo-
gensverwalter spricht vielmehr der
gestandene Unternehmer zu
einem gestandenen Unternehmer.
Es ist eine Beziehung auf Augen-
héhe. Da tauscht man sich ganz
anders aus. Das reicht von der all-
gemeinen Lagebeurteilung {iber
die Einschdtzung der Gegenwart
bis hin zu den Aussichten fiir die

Zukunft im Allgemeinen und das
Geschift im Besonderen.

Die Gefahr, dass ein Pro-
duktspezialist herbeizitiert werden
muss, um obskure Depotposi-
tionen zu erkldren, besteht nicht.
Diese vertrauensvolle Beziehung
gibt dem Kunden oder auch der
Kundin die beste Gewissheit, dass
bei jeder Anderung der Lebens-
umstinde - wie einschneidend
und schwerwiegend sie auch sein
mogen - jemand da ist, der nicht
nur in finanziellen Belangen hilf-
reich zur Seite steht.

Der Vorteil der Vermogensver-
walter sind die intensiven Bezie-
hungen zum Kunden. Sie begren-
zen aber auch seine Reichweite.
Ausserhalb seines gesellschaft-
lichen und geschiftlichen Um-
feldes erreicht er nie den Bekannt-
heitsgrad einer Grossbank. Gera-
de, weil das personliche Vertrauen
und eine eiserne Diskretion jedoch
die Grundlage aller Kundenbezie-
hungen ist, hilft eine Marketing-
kampagne nur sehr begrenzt wei-
ter. Es bleibt immer ein Personen-
geschift. Und die Loyalitdt beweist
sich erst mit der Zeit.

Thomas Fedier, Partner und CEO der
VT Wealth Management, Ziirich.



